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Caso de Negocio: Up-Selling

Fintech 1 &

Promocién de Funcionalidades Premium

Resumen

El cliente buscaba promocionar las funcionalidades premium de su app movil.
Con Fivvy, se identificaron usuarios clave y, mediante notificaciones push
personalizadas, se incrementd un 28% la adopcion de estas funcionalidades.

Key Metrics

 1.2M usuarios activos analizados
v 200K usuarios con alta interaccidn en apps bancarias detectadas
v Incremento de 28% en uso de funcionalidades premium

Strategy

V |dentificacidon de usuarios que usan apps similares con caracteristicas avanzadas
(e.g., inversiones, trading).

 ldentificacion de usuarios con alto poder adquisitivo (e.g.: bancos premium, apps de +28°/o +4o°/o et 150/0

aerolineas/vips).

Adopcién de Incremento del tiempo  Reduccién del churn en
+/ Notificaciones push dirigidas destacando beneficios de las funcionalidades funcionalidades  de uso en la app usuarios premium
premium. premium
v Segmentacién de usuarios con alta actividad en la app propia y otras del sector
financiero.



Caso de Negocio: Cross-Selling
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Impulsar wallet propia

e

Resumen

El cliente con 3 millones de usuarios lanzd su propia wallet, destacando
beneficios exclusivos como descuentos y promociones para su uso. Con
campanas dirigidas a usuarios de otras apps financieras, lograron sumar
200,000 nuevos usuarios a su aplicacién.

Key Metrics

v/ 3M usuarios activos monitoreados
v 2.2M usuarios con uso frecuente de otras wallets
v/ 800K de usuarios con la wallet propia

Strategy

 Deteccién de usuarios que usan apps financieras de la competencia.

/ Campanas dirigidas a usuarios compartidos destacando beneficios exclusivos. 200'( +25°/° + 150

+/ Ofrecimiento de descuentos o promociones para atraer a usuarios frecuentes de la
competencia.

Nuevos usuarios Transacciones Desinstala€ion de apps
activos mensuales realizadas en la wallet competencia



Caso de Negocio: Fidelizacion
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Incrementar los usuarios activos

Resumen

Una empresa de gaming con 800,000 usuarios logrd, gracias a Fivvy, impulsar

un 20% mas de usuarios activos (identificando usuarios con otros juegos y su
tendencia de uso) mediante recompensas, eventos tematicos y notificaciones

push. Ademas consiguié un aumento en microtransacciones.

Key Metrics

800K usuarios totales
185K usuarios activos mensuales
60% de usuarios en otras apps de juegos/5 principales

Strategy
Recompensas exclusivas para jugadores activos.
Eventos tematicos disefiados para incentivar participacion de esos usuarios. + 200/0 + 150/0 + 250/0 + 180/0
Notificaciones push personalizadas sobre logros y proximos eventos. Usuarios activos  Ingresos diarios Tiempo de sesién Ingresos por
(ingresan mas veces al promedio por usuario microtransacciones
mes) (pasan mas tiempo)



Caso de Negocio: Cross-selling
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Aumentando Ventas de Seguros de Hogar y Vida con
Segmentacion Inteligente

Resumen

El cliente identificé gracias a Fivvy, que 650k usuarios utilizaban aplicaciones
relacionadas a la familia y su seguridad (como Tapo, camaras seguridad).

Ademas, el 43% utilizaba un seguro de la competencia. Implementaron

estrategias dirigidas que lograron aumentar 23% en las ventas de seguros para
hogar vy vida.

o J
Key Metrics

v 900K usuarios totales

v 650K usuarios con apps familiares (e.g., monitoreo de bebés, educacién infantil,
otros)

v 43% usuarios con alguna app de la competencia

Strategy + 23 o/o + 15 20/ (1]

 |dentificacidn de usuarios con alta probabilidad de tener familia basada en el uso de .,
. . Aumento en ventas de Tasa de conversion de
apps relacionadas (e.g., salud familiar, apps escolares). .
. ) o seguros para el hogar usuarios segmentados
V ldentificacion de usuarios con alta probabilidad de tener otros seguros de la
competencia (tienen instalada app competencia).
 Campanfias de marketing dirigidas destacando beneficios especificos para familias.
v Promociones personalizadas para seguros combinados de hogar y vida.




Caso de Negocio: Fidelizacion
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Aumentando la retencion y el uso de su servicio

~

Resumen

El cliente buscaba aumentar la retencién y lograr un incremento en el uso de su
aplicacion. Con la ayuda de Fivvy, identificaron usuarios que interactdan
frecuentemente con otras aplicaciones de entretenimiento. Mediante
notificaciones personalizadas y la oferta de contenido exclusivo (en base a sus

preferencias) lograron captar su atencidon y fomentar un mayor engagement en
su plataforma.
\_ P

Key Metrics

v/ 1.5M usuarios activos analizados
v 250K usuarios frecuentes segmentados
v Incremento del tiempo de uso en la app

Strategy

% +18% 12%
 ldentificacion de usuarios que interactuan regularmente con apps de +20 (1] + (1] + (1]

entretenimiento. Frecuencia de uso  Retencion de usuarios Incremenkfen ingresos
V Identificacién de preferencias y gustos,como deportes con la app Garmin. mensual por subscripcion

v Ofrecimiento de contenido exclusivo a usuarios recurrentes. premium

v/ Notificaciones personalizadas destacando novedades y lanzamientos basados en
preferencias.



Caso de Negocio: Partnerships

Turismo

Incremento de ventas con alianzas estratégicas

Resumen

Empresa de turismo con 2 millones de usuarios buscaba aumentar sus ventas
mediante alianzas estratégicas. Con el apoyo de Fivvy, identificaron los bancos

principales de sus clientes. A través de alianzas y promociones con esos bancos
lograron incrementar las reservas en un 32%.

Key Metrics

2M usuarios analizados
300K usuarios interesados en apps de viajes y reservas identificados
+25% en descargas de apps de aerolineas y hoteles asociadas

Strategy
Identificacidn de usuarios de otras apps de planificacién de viajes y reservas. +32°/ +250°/ + 50'(
Identificacién de las bancos principales de los clientes. o o
Promociones personalizadas logradas por partnerships, enviadas a 150K usuarios En reservas de Ingresos compartidos Nuevos usuarios por

para paquetes turfsticos exclusivos en cuotas. paquetes turisticos  por ventas conjuntas partnerships

Promocion de los nuevos partnerships en redes sociales.



Caso: Monetizacion de Datos

Turismol]

Ofrecimiento de préstamos personalizados

Resumen

Una empresa de turismo con 1.5M de usuarios interesada en monetizar sus
datos (mediante Fivvy) identificd a 500K potenciales interesados en préstamos.
Por medio del marketplace de Fivvy, le envid una promocién de préstamos a sus
usuarios para viajes, logrando USD 45000 de ingresos por conversion.

Key Metrics

 1.5M usuarios activos analizados
v 500K usuarios con potencial interés en prestamos
v 200K usuarios con historial de uso relevante compartido con empresas financieras

Strategy

 ldentificacidén de usuarios propensos a necesitar financiacion (e.g., apps de ahorro,

crédito y viajes a destinos costosos). + 180/0 + 120/0 .'. 100/0
V Ofrecimiento de préstamos por la alianza del marketplace de Fivvy a los clientes

. o Solicitudes de Conversiones de Ventas totales
identificados. , . .

préstamos por fintech usuarios en el sector

asociada turistico




Caso: Fidelizacion y Aumento de
Frecuencia de Uso
Delivery an

Impulsando la Frecuencia de Pedidos con Segmentacién de Usuarios

4 I
Resumen

Empresa de delivery con 3.5 millones de usuarios buscaba aumentar la
frecuencia de pedidos por usuario. Gracias a Fivvy, identificaron usuarios que
alternaban entre varias apps de delivery y lanzaron campafas de retargeting.
Estas estrategias resultaron en un incremento del 20% en pedidos semanales,
fortaleciendo el uso recurrente de su plataforma.

- J

Key Metrics

+/ 3.5M usuarios analizados
v/ 700K usuarios con alta interaccién en apps de competencia detectados
v Incremento del 25% en la frecuencia de pedidos por usuario

Strategy +20% +30% -18%

 |dentificacidn de usuarios que alternan entre multiples apps de delivery y analisis . ., E i
. . . . .. Pedidos semanales Retencion de usuarios Reducci churn
de patrones de uso (frecuencia de pedidos, horarios, tipo de servicio). .
N - o ) ) por usuario frecuentes
 Campanas de retargeting dirigidas a usuarios frecuentes de la competencia con
descuentos exclusivos.
v Promociones personalizadas enviadas en los horarios y dias de mayor actividad.
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Caso: Deteccion de Patrones de
Uso Anédmalos

Fintech [

Identificacion de Actividades Inusuales en la App

Resumen

Una fintech con 1.2 millones de usuarios buscaba identificar actividades
inusuales en su aplicacion y reducir la tasa de incidencias. Mediante el

monitoreo constante de aplicaciones y actividades mas una segmentacion
precisa de los usuarios, lograron reducir en un 35% el tiempo de deteccién de
amenazas y disminuir las incidencias en un 25%.

Key Metrics

1.2M usuarios analizados
15K patrones de uso anémalos detectados
Tasa de alertas falsas reducida a 8%

Strategy 3 50/0 2 50/0 + 180/ (1]

Monitoreo de actividades inusuales como accesos repetitivos o comportamiento . ; ¥ ., ]
Reduccion en tiempos Tasa de reduccion de  Retencion de confianza

atipico en horas inusuales. ., L2 . ;
. i de deteccion de incidencias del usuario
Apps identificadas con fraude.
., ) amenazas
Segmentacién de usuarios

Comunicacion proactiva con usuarios afectados.




Caso: Monetizacion de la data con
empresa de turismo
Retail .

Venta de Leads para paquetes turisticos identificando trabajadores remotos

Resumen

Una empresa de retail con 2 millones de usuarios buscaba vender leads para paquetes
turisticos dirigidos a trabajadores remotos, con el objetivo de alcanzar al menos un 25%
de ventas durante la temporada baja. Gracias a la segmentacién avanzada de Fivvy,
lograron identificar a estos usuarios clave y cumplir sus objetivos, optimizando las ventas
de paquetes turisticos y aprovechando una audiencia especifica.

Key Metrics

v 2M usuarios analizados
v 350K usuarios con caracteristicas de trabajadores remotos identificados
v +25% incremento en ventas de paquetes turisticos en temporada baja

Strategy

 |dentificacion de trabajadores remotos a través de analisis de uso de apps laborales
(e.g., herramientas de videoconferencias, gestion de proyectos) y patrones de +25°/o +20°/°
movilidad geogréfica limitada. 5 d I ]

v Creacién de un segmento especifico en el marketplace de datos para empresas de e‘f‘er."as = PRI el Wiemo en

. . . . turisticos en temporada regiones menos

turismo interesadas en atraer a este perfil de usuario. baja visit

+ Campanas dirigidas con ofertas de paquetes turisticos flexibles, disefiados para
escapadas en temporada baja.



Caso: Optimizacion de presupuesto
de marketing

Multindustri ...

Focalizando presupuestos de marketing en las redes sociales correctas

p N

Resumen

Mediante el andlisis de datos de uso de redes sociales, se identificaron las
plataformas mas relevantes para cada grupo de usuarios. Esto permitié a las
empresas optimizar su presupuesto de marketing, enfocando campanas en las
redes con mayor impacto, mejorando el rendimiento publicitario y reduciendo
costos innecesarios.

- J

Key Metrics

 4M usuarios analizados
v/ 3.2M usuarios segmentados por uso predominante de redes sociales
v 25% de reduccién en el gasto publicitario innecesario

Strategy + 40 0/0 - 2 50/ (1) + 3 000

 Andlisis de patrones de uso de redes sociales (frecuencia, tiempo de uso). : .
e ] . L En el ROI de En costos asociados Conversii
 Identificacidn de las redes mas utilizadas por segmentos clave de la audiencia. .

) o T ) \ campanas a campanas en usuarios en redes
v Redireccién del presupuesto publicitario hacia las plataformas predominantes publicitarias plataformas de bajo sociales prioritarias
segun cada segmento de usuario. impacto



Caso: Incremento de principalidad

Banco

Incremento de principalidad en transacciones recurrentes

Resumen
Un banco utilizé a Fivvy para identificar que gran parte de sus usuarios
realizaban pagos recurrentes con tarjetas de otros bancos en apps como Netflix

y Amazon. Con campafias de beneficios exclusivos, lograron aumentar un 35%

el volumen de transacciones recurrentes procesadas con sus tarjetas.

Key Metrics

2M usuarios activos analizados.

750K usuarios identificados con transacciones recurrentes en apps de la
competencia.

Incremento del 35% en volumen de transacciones recurrentes procesadas con las
tarjetas del banco.

Strategy

Uso de Fivvy para analizar las aplicaciones utilizadas por los clientes (e.g., Netflix, 3 50/0 250/0 + 180/0

Amazon, Uber Eats).

Integracion de los datos de Fivvy con los registros internos del banco para detectar
clientes que realizan pagos recurrentes con tarjetas de otros bancos.

Campanas de marketing dirigidas con beneficios exclusivos para incentivar el uso
de las tarjetas del banco (e.g., cashback en plataformas populares, meses sin

Reduccidn en tiempos  Tasa de reduccion de  Retencion de confianza
de deteccion de incidencias del usuario
amenazas

intereses en suscripciones).



de servicios propios
Entretenimiento & &

Conversiodn de usuarios externos a clientes con descuentos en streaming

Resumen

Gracias al analisis de datos, se identificaron usuarios que consumian plataformas de
streaming externas y se les ofrecieron descuentos atractivos para migrar al servicio
interno. Esta estrategia triplico la conversion, fortalecid la base de usuarios propios y
aumento los ingresos por suscripciones.

Key Metrics

v 2.5M usuarios analizados.
v 600K usuarios identificados como consumidores de plataformas de streaming
externas (e.g., Max, Disney).

v +300% en tasa de conversién de usuarios externos hacia servicios propios.

Strategy

 ldentificacién de usuarios que utilizan plataformas de streaming externas mediante 300/ 3 150/
el analisis de uso de apps instaladas y patrones de tiempo de visualizacidn. + o x + o

v Disefio de una campafia promocional con descuentos exclusivos para contratar Base de usuarios activos ~ Tasa de conversion de  Ingresos recurrentes por
servicios de streaming desde la plataforma propia de la empresa. de la plataforma interna usuariqs.externf)s hacia  suscripciones

v/ Mensajes personalizados a través de canales como email y notificaciones push el servicio propio

dirigidos a usuarios identificados.



Caso: Ahorros en datos y market
research

Retail, bienes de consumo y servicios financieros Giobal

Resumen

Empresas en la industria de retail, enfrentaban altos costos en estudios de mercado para mantenerse
competitivas en un entorno dindmico. Con Fivvy, lograron acceder a insights actualizados y detallados
sobre los hdbitos de sus usuarios, eliminando la dependencia de metodologias tradicionales de
recoleccién de datos. Esto permitié una toma de decisiones mds agil, campafias mds efectivas y
ahorros significativos en costos operativos.

Key Metrics

V/ 3M usuarios analizados para entender habitos de consumo.

/ Reduccion del 40% en costos asociados a estudios de mercado tradicionales.

 Implementacién de estrategias basadas en datos en tiempo real con un incremento del 20%
en efectividad de campanas.

Strategy

+/ Datos de comportamiento de usuarios, identificando preferencias de compra, plataformas de
interaccion y aplicaciones competidoras utilizadas.

V/ Sustitucién de estudios de mercado tradicionales, como encuestas y focus groups, con datos
actualizados obtenidos directamente de dispositivos moviles.

v/ Uso de los insights para disefiar estrategias personalizadas basadas en patrones reales de
comportamiento de los usuarios, reduciendo la necesidad de validaciones externas.
Identificacién de segmentos especificos basados en estilos de vida, consumo de apps y
afinidad con marcas competidoras.

-40% +20%
Reduccién en costos de estudios de Incremento en la efectividad de las
mercado y compra de datos de terceros. campanas.

+25% 100%

Mejora en la velocidad de implementacién Sustitucién de métodos tradicionales con
de estrategias basadas en insights. herramientas digitales de recoleccién de
datos.




Caso: incremento de principalidad
en transacciones recurrentes

Banco

Identificacién de Actividades Inusuales en la App

Resumen

El banco utilizé Fivvy para identificar aplicaciones donde los usuarios realizan pagos
recurrentes con tarjetas de la competencia. Al lanzar ofertas personalizadas, logré

recuperar clientes y posicionarse como la tarjeta de preferenci. Esto resulté en un
aumento del 35% en volumen de transacciones recurrentes y un 20% en la retencién de
clientes.

Key Metrics

2M usuarios activos analizados.

750K usuarios identificados con transacciones recurrentes en apps de la competencia.
Incremento del 35% en volumen de transacciones recurrentes procesadas con las tarjetas del
banco.

Strategy

Uso de Fivvy para analizar las aplicaciones utilizadas por los clientes.

Integracién de los datos con los registros internos del banco para detectar clientes que
realizan pagos recurrentes con tarjetas de otros bancos.

Campanas de marketing dirigidas con beneficios exclusivos para incentivar el uso de las
tarjetas del banco (e.g., cashback en plataformas populares, meses sin intereses en
suscripciones).

Uso de notificaciones push y campafias email para reforzar los beneficios exclusivos.

35%

Reduccidn en tiempos
de deteccion de
amenazas

25%

Tasa de reduccion de
incidencias

+18%

Retencidn de confianza
del usuario




